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บทคัดย่อ 
 

การเติบโตของรถยนต์มือสองเพิ่มขึ้นอย่างต่อเนื่องแสดงให้เห็นถึงผู้ประกอบการเต็นท์รถยนต์มือสองเพิ่มขึ้น
เช่นเดียวกัน ผู้บริโภคจึงต้องมีการค านึงถึงมาตรฐานการบริการของผู้ประกอบการเต็นท์รถยนต์มือสอง เพื่อให้เกิด
ทัศนคติอันดีต่อผู้ประกอบการในการตัดสินใจซื้อรถยนต์มือสอง อาทิเช่น ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านสถานที่การจัดจ าหน่าย 
ด้านลักษณะทางกายภาพ ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านกระบวนการให้บริการ ด้านพนักงานผู้ให้บริการ และด้านราคา 
ดังนั้นหากผู้ประกอบการเต็นท์รถยนต์มือสองพัฒนาองค์ประกอบการด าเนินธุรกิจข้างต้น ย่อมส่งผลทัศนคติเชิงบวกต่อ
ผู้บริโภคให้เกิดก าลังซื้อเพ่ิมมากข้ึนในตลาด 

 

ค ำส ำคัญ: รถยนต์มือสอง, ผู้ประกอบการเต็นท์รถยนต์มือสอง, ทัศนคติ 
 

Abstract 
 

The growths of second hand car business have more increased continuously, which implied 
that number of used car’s dealer was also increased. To strength good attitude of buyers toward 
them, the consumers must realize how to make a good decision toward service standard of each 
used car’s dealer. For example, product factor, distribution factor, psychological factor, marketing 
promotion factor, process of service factor, personal factor and pricing factor. If the used car’s dealer 
realized the important of all factors, the consumers will have a confidence which will reflect on 
number of business transaction of the second hand cars. 

 

Key word: second hand car, used car’s dealer, attitude 
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บทน ำ 
ท่ามกลางปัญหาราคารถยนต์ใหม่ปรับราคา

สูงขึ้นทุกปี ส่งผลให้ค่าใช้จ่ายในแต่ละวันของบุคคล
เพิ่มขึ้นตามไปด้วย ผู้บริโภคในปัจจุบันต้องปรับตัวโดย
ลดค่าใช้จ่ายลง ดังนั้นรถยนต์ใช้แล้ว (รถยนต์มือสอง) 
จึงเป็นทางเลือกหนึ่งของการสนองและลดค่าใช้จ่ายลง 
รถยนต์มือสองนับได้ว่าเป็นปัจจัยส าคัญในการสนับสนนุ
การประกอบธุรกิจและการเป็นอยู่ที่ดีขึ้นของประชาชน 
ผู้ที่มีงบประมาณน้อยที่เริ่มด าเนินการประกอบธุรกิจ
ขนาดย่อม(SMEs) หรือผู้ที่เริ่มเข้าสู่ตลาดแรงงาน
สามารถเป็นเจ้าของรถได้ นอกจากนี้ยังมีส่วนกระตุ้น
ภาคธุรกิจอ่ืนๆทั้งทางตรง และทางอ้อม อาทิเช่น ธุรกิจ
รถยนต์มือสองช่วยธุรกิจรถใหม่โดยช่วยให้เกิดการ
หมุนเวียนของรถ ซึ่งผู้ซื้อรถใหม่ สามารถน ารถที่ใช้อยู่
ในปัจจุบันของตนมาขายเป็นรถมือสองเพื่อน าไปซื้อรถ
ใหม่ นับเป็นตลาดที่สามารถรองรับผู้ที่ต้องการจะ
เปลี่ยนรถได้เป็นอย่างดี อีกทั้งช่วยธุรกิจประกันภัยและ
ธุรกิจเช่าซื้อให้เติบโตสูงขึ้นเช่นกัน 
 ส านักงานคณะกรรมการคุ้มครองผู้บริโภค 
(สคบ.) ได้ก าหนดให้รถยนต์ใช้แล้ว (รถยนต์มือสอง) 
เป็นสินค้าควบคุมฉลากและเป็นสินค้าที่ต้องออก
หลักฐานการเงินในการขาย เนื่องจากปัญหาที่เกิดจาก
การซื้อขายรถยนต์ใช้แล้ว (รถยนต์มือสอง) มีมาก และ
วิธีการป้องกันหรือแก้ไขแตกต่างไปจากการซื้อรถยนต์
ใหม่ป้ายแดง เพราะการซื้อรถยนต์ใหม่ป้ายแดงมีวิธีการ
และมาตรฐานให้ตรวจสอบได้ตามราคาที่ก าหนด แต่
ส าหรับรถยนต์ใช้แล้วไม่สามารถหารก าหนดราคา “ที่
ถูกต้อง” ได้  และยังไม่สามารถหา “มาตรฐานที่
เหมาะสมกับราคา” มาก าหนดได้ด้วยเช่นกัน 
นอกจากนี้ยังมีปัญหามาตรฐานผู้จ าหน่ายรถยนต์มือ
สองแตกต่างกัน จากปัญหาดังกล่าวส่งผลทัศนคติเชิง
ลบต่อผู้บริโภคแต่กลับมีผู้บริโภคจ านวนมากที่ยังคง
เลือกใช้รถยนต์มือสอง โดยพิจารณาจากตัวเลขการโอน
ทะเบียนรถเก่าสูงกว่าการจดทะเบียนรถใหม่ทุกปี การ
เลือกผู้ประกอบการเต็นท์รถยนต์มือสองด้วยปัจจัย
ต่างๆ อาทิเช่น ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดเป็นสิ่ง

ส าคัญที่จะส่งผลทัศนคติเชิงบวกต่อผู้บริโภค ผู้บริโภค
จึงควรมีเกณฑ์ในการเลือกเต็นท์รถเพื่อจะได้รถยนต์ที่ดี
และเหมาะสม ในอดีตค ากล่าวหาที่ว่า “เต็นท์รถมือสอง 
คือ รถย้อมแมว” นั้น จึงใช้ไม่ได้กับเต็นท์รถยนต์มือสอง
ในยุคปัจจุบันที่ผู้ประกอบการได้พัฒนามาตรฐานในทุก
ด้านให้สอดคล้องกับปัจจัยที่จะส่งผลทัศนคติเชิงบวกต่อ
ผู้บริโภค บทความนี้จึงขอน าเสนอปัจจัยส าคัญ 7 
ประการต่อทัศนคติผู้บริโภคเชิงบวกที่มีผลต่อเต็นท์
รถยนต์มือสองที่ส าคัญและการประยุกต์ใช้ปัจจัย
ดังกล่าว 
 

ปัจจัยส ำคัญ 7 ประกำรต่อทัศนคติผู้บริโภคเชิง
บวกที่มีผลต่อเต็นท์รถยนต์มือสอง 
 จากแนวคิดของ Kotler, 2003 ได้กล่าวว่า 
ส่วนประสมการตลาดบริการ หมายถึง ตัวแปรทาง
การตลาดที่ควบคุมได้ซึ่งบริษัทใช้ร่วมกันตอบสนอง
ความพึงพอใจแก่ลูกค้ากลุ่มเป้าหมายในสภาวะการ
แข่งขันในธุรกิจเต็นท์รถยนต์มือสองเพิ่มขึ้น การพัฒนา
ส่วนประสมการตลาดจะช่วยให้เกิดทัศนคติเชิงบวกต่อ
ผู้บริโภคจนกระทั่งเกิดการตัดสินใจซื้อ (ตามที่ได้แสดง
ไว้ในรูปที่ 1) 
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รูปที่ 1 ปัจจัยส าคัญ 7 ประการตอ่ทัศนคติผู้บรโิภคเชิงบวกที่มีผลตอ่เต็นท์รถยนตม์ือสอง 
 

ซึ่งในที่นี้เรียกว่า “ปัจจัยส าคัญ 7 ประการต่อทัศนคติ
ผู้บริโภคเชิงบวกที่มีผลต่อเต็นท์รถยนต์มือสอง” โดย
เรียงล าดับแต่ละปัจจัย เริ่มตั้งแต่การมีช่ือตราสินค้า
เต็นท์รถที่น่าเช่ือถือ การมีท าเลที่ตั้งเต็นท์รถชัดเจน 
การมีบรรยากาศสถานประกอบการเต็นท์รถที่น่าเข้าใช้
บริการ การจัดท าโปรโมช่ันรถยนต์มือสองน่าสนใจ การ
มีระบบด าเนินงานรวดเร็ว การมีพนักงานบริการเป็น
เลิศ และการก าหนดราคารถยนต์มือสองที่เหมาะสม 
จากปัจจัยทั้งหมดส่งผลทัศนคติเชิงบวกต่อผู้บริโภคให้
เกิดความประทับใจตัดสินใจซื้อรถยนต์มือสองกับเต็นท์
รถยนต์แห่งนั้นต่อไป ซึ่งแต่ละปัจจัยมีรายละเอียดต่างๆ 
ดังต่อไปนี้ 
 

1. ปัจจัยด้ำนผลิตภัณฑ์ (Product) 
ในที่น้ีหมายถึง การสร้างตราสินค้า (Brand) 

ของผู้ประกอบการเต็นท์รถยนต์มือสองให้เป็นท่ีจดจ าได้
ง่ายและสร้างความน่าเช่ือถือ เช่น Toyota Sure BB 
Smart Car Benz NK รถบ้านชวลิตรแฟนพันธุ์แท้ เป็น
ต้น การสร้างตราสินค้าสามารถด าเนินการได้ทั้งจาก
การซื้อแฟรนไชส์หรือคิดค้นขึ้นเองได้เช่นกัน ตราสินค้า
เป็นสิ่งที่แสดงถึงค ามั่นสัญญาของผู้ขาย ที่จะส่งมอบ
ลักษณะส าคัญ ผลประโยชน์และบริการ ตามที่ระบุไว้
ให้กับผู้ซื้ออย่างมั่นคงสม่ าเสมอ David Aaker ได้จัด
ระดับทัศนคติของลูกค้าที่มีต่อตราสินค้าแตกต่างกัน 

แยกออกเป็น 5 ระดับ ตั้งแต่ระดับต่ าสุดถึงระดับสูงสุด 
ดังนี ้

(1) ลูกค้าจะเปลี่ยนตราสินค้า จากเหตุผลด้าน
ราคาเป็นส าคัญ แสดงว่าลูกค้าไม่มีความภักดีต่อตรา
สินค้าเลย 

(2) ลูกค้ารู้สึกพอใจ ไม่มีเหตุผลที่จะเปลี่ยนตรา
สินค้าไปใช้ตราอื่น 

(3) ลูกค้ารู้สึกพอใจ เพราะหากเปลี่ยนตราก็
จะต้องเสียค่าใช้จ่ายเพิ่มขึ้น 

(4) ลูกค้าเห็นคุณค่าของตราสินค้า และมองตรา
เสมือนเป็นเพื่อนท่ีคุ้นเคย 

(5) ลูกค้ามีความภักดีต่อตราสินค้านั้น 
 

ค่าของตราสินค้าที่สูงจะท าให้ได้เปรียบทางการ
แข่งขันหลายประการ ดังนี้คือ 

(1) เต็นท์รถสามารถตั้งราคาสูงกว่าคู่แข่งขัน 
เพราะว่าบริษัทมีตราสินค้าที่ได้รับการยอมรับว่ามี
คุณภาพสูงกว่า 

(2) เต็นท์รถสามารถเพิ่มสาขา โดยใช้ตราสินค้า
เดียวกันท า ให้ผู้บริ โภคมีทางเลือกซื้อมากยิ่ งขึ้ น 
เนื่องจากตราสินค้าได้รับความเชื่อถือสูงอยู่แล้ว 

(3) เต็นท์รถมีอ านาจต่อรองกับคู่ค้ามากขึ้นเช่น 
ธนาคารผู้ปล่อยสินเช่ือรถยนต์ยินดีให้อัตราดอกเบี้ย
พิเศษแก่ลูกค้าผู้ออกรถกับเต็นท์รถที่มีตราสินค้ามี

 Product 
 Place 
 Physical Evidence 
 Promotion 
 Process 
 People 
 Price 

 

 

 
Customer’s positive attitude 

 

Customer’s buying 
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ช่ือเสียง และจ่ายผลตอบแทนค่าคอมมิชช่ันท่ีดีจากยอด
จัดไฟแนนซ์ให้กับเต็นท์รถ 

ด้วยเหตุที่ตราสินค้ามีคุณค่าและมีความหมาย
อย่างยิ่งต่อเต็นท์รถ ผู้ประกอบการจึงจ าเป็นต้องหา
วิธีการจัดการเกี่ยวกับตราสินค้าด้วยความรอบคอบ 
เพื่อไม่ให้ตราสินค้าของบริษัทเสื่อมคุณค่าลง โดย
จะต้องปรับปรุงตราสินค้าให้เป็นที่รู้จัก ส่งเสริมให้ลูกค้า
รับรู้ถึงคุณภาพ ให้ลูกค้าเกิดความรู้สึกในทางดีต่อตรา
สินค้าและครองใจลูกค้าอยู่ เสมอ แต่ถึงอย่ างไร

นอกเหนือจากตราสินค้าแล้วผู้ประกอบการควรคัดสรร
รถยนต์มือสองที่จะขายในกิจการต้องมีคุณภาพ ความ
ปลอดภัย สิ่งเหล่านี้จะช่วยผลักดันให้ตราสินค้าของ
เต็นท์รถยนต์มือสองประสบความส าเร็จและเกิด
ทัศนคติเชิงบวกต่อผู้บริโภคมากยิ่งขึ้น 

ทัศนคติที่มีต่อตราสินค้า คือ การประเมินผลโดย
สรุปว่า ผลลัพธ์จากความเช่ือด้านผลประโยชน์นั้นจะ
เกิดจากจิตใจของผู้บริโภคนั่นเอง (ดังรูปที่ 2) 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

รูปที่ 2 ความสัมพันธ์ของความเชื่อด้านผลประโยชน์กับทัศนคติต่อตราสินค้า 
 
2. ปัจจัยด้ำนสถำนที่ (Place) 

สถานที่ส าหรับประกอบธุรกิจเต็นท์รถยนต์
มือสองมีความส าคัญมาก ควรต้องมีท าเลที่ดี การสัญจร
สะดวก มีที่จอดรถ ตั้งอยู่ในพื้นที่อาศัยของกลุ่มลูกค้า
เป้าหมาย มีความหนาแน่นของประชากรสูง มีสาขา
มากมาย นอกจากนี้มีการเปิดท าการทุกวันเพื่อรองรับ
ผู้บริโภคได้ทั่วถึง โดยมีรายละเอียดพิจารณาปัจจัยด้าน
สถานท่ี ดังนี ้

2.1 ท ำเล ที่ตั้งของเต็นท์รถควรมองเห็น
ชัดเจนหรืออยู่ติดริมถนน มีการสัญจรที่สะดวก เพราะ
ผู้บริโภคจะสามารถเดินทางไปท่ีเต็นท์รถได้สะดวก 

2.2 ที่จอดรถ จะต้องเพียงพอต่อการ
เยี่ยมชมของผู้บริโภค เพื่อท่ีผู้บริโภคสามารถเดินทางไป
ด้วยรถยนต์ได้ 

2.3   ที่ต้ังใกล้กลุ่มเป้ำหมำย หากเต็นท์รถ
ทราบถึงกลุ่มเป้าหมายคือกลุ่มใด แล้วไปตั้ งสถาน

ประกอบการใกล้กลุ่มเป้าหมายจะช่วยให้ผู้บริโภคสามารถ
เดินทางมาเต็นท์รถได้โดยง่ายและรวดเร็ว เนื่องจากอยู่ใน
พื้นที่ใกล้กัน 

2.4 ควำมหนำแน่นของประชำกร เป็น
ส่วนหนึ่งในการพิจารณาเพราะหากเต็นท์รถตั้งอยู่ใน
แหล่งชุมชน จะท าให้ผู้บริโภครับรู้ต่อเต็นท์รถได้รวดเร็ว
กว่าการตั้งสถานประกอบการในต่างจังหวัดหรือท่ีชุมชน
อยู่อาศัยน้อย 

2.5 สำขำ การที่เต็นท์รถมีสาขามาก จะ
ช่วยให้เข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้ทั่วถึง อีกท้ังยังสร้างความ
น่าเชื่อถือต่อผู้บริโภคมากยิ่งขึ้น 

2.6 วันเปิดท ำกำร การที่เต็นท์รถสามารถ
เปิดท าการได้ทุกวันจะเป็นการช่วยเหลือต่อผู้บริโภคที่มี
เวลาจ ากัดให้เข้าถึงเต็นท์รถได้ทุกวัน 
 

ตราสนิคา้ 

(Brand) 

ทศันคต ิ

(Attitude) 

ผลประโยชน์ 

(Benefit) 

การกระตุน้ 

(Motivation

) 



 วารสารวิชาการมหาวิทยาลัยธนบรุี  175 

 

ปีท่ี 8  ฉบับท่ี 16  เดือนพฤษภาคม – สิงหาคม   2557 

3. ปัจจัยลักษณะทำงกำยภำพหรือหลักฐำนสื่อ
คุณภำพกำรบริกำร (Physical Evidence) 

หมายถึง สิ่งที่ผู้บริโภคเมื่อเข้ารับบริการที่
สถานประกอบการเต็นท์รถยนต์มือสองแล้วเกิดความ
ประทับใจและทัศนคติเชิงบวกในทันที โดยแบ่งเป็น 2 
หัวข้อใหญ่ๆ ดังนี้ 

3.1 กำรวำงต ำแหน่งสินค้ำ (รถยนต์มือ
สอง) ให้เป็นระเบียบโดยแบ่งยี่ห้อรถและรุ่นรถเป็น
หมวดหมู่เพื่อให้ผู้บริโภคเดินหารถที่ต้องการได้สะดวก
รวดเร็ว 
4. กำรสร้ำงบรรยำกำศสถำนประกอบกำร  
 ให้ความส าคัญในการสร้างบรรยากาศสถาน
ประกอบการให้ดูดี  เ ช่น มีการตกแต่งเต็นท์รถให้

ทันสมัย มีความโดดเด่นในเรื่องของความกว้างขวางโอ่
โถง สะอาด และรู้สึกผ่อนคลาย โดยการเปิดเสียงดนตรี
เบาๆ มีอากาศถ่ายเทสะดวกหรือมีห้องแอร์รับรอง
ผู้บริโภคเข้าไปนั่งพักและเจรจาต่อรอง ช่วยให้ผู้บริโภค
มีเวลาพิจารณาดูรถยนต์มือสองได้นานขึ้น 
5. ปัจจัยด้ำนส่งเสริมกำรตลำด (Promotion) 
 เนื่องจากธุรกิจเต็นท์รถยนต์มือสองเป็นการขาย
ความน่าเช่ือถือและความไว้วางใจให้กับผู้บริโภคเป็น
หลัก ดังนั้นการส่งเสริมการตลาดที่ดีที่สุด คือการ
ประชาสัมพันธ์ในการสร้างมาตรฐานของเต็นท์รถยนต์
มือสองให้เป็นที่ยอมรับของผู้บริโภค จนน าไปบอกกล่าว
กันแบบปากต่อปาก และมีการใช้องค์ประกอบส่วนประ
สมการส่งเสริมการตลาด (ดังรูปที่ 3) 

 
 

 
 

รูปที่ 3 องค์ประกอบส่วนประสมการส่งเสริมการตลาด 

การสง่เสรมิการตลาด 

(Promotion) 

ช่องทางสือ่สารผ่านบุคคล 
การใชพ้นกังานขาย 

 (Personal Selling) 

ช่องทางการสือ่สารผ่านสือ่
ต่างๆ 

การโฆษณา 

 (Advertising) 

การสง่เสรมิการขาย 

 (Sales Promotion) 

การประชาสมัพนัธ ์ 

(Public Relations) 

การตลาดทางตรง 

 (Direct Marketing) 
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จากรูปที่  3 องค์ประกอบส่วนประสมการส่งเสริม
การตลาด แบ่งเป็น 2 ช่องทาง 5 องค์ประกอบ โดยมี
รายละเอียดดังนี้ 

5.1 ช่องทำงสื่อสำรผ่ำนบุคคล  
5.2 กำรใช้พนักงำนขำย  (Personal 

Selling) โดยทีมงานขายใช้ทักษะในการเจรจา (Sales 
Talk) กับผู้บริโภคที่เข้ามาเยี่ยมชมเต็นท์รถ ได้
เผชิญหน้ากันแล้วสนทนากันโดยตรง โดยผู้ขายจะท า
การชักชวน จูงใจ เสนอผลประโยชน์และพิจารณารถที่
เหมาะสมตรงตามความต้องการของผู้บริโภค กระทั่ง
ผู้บริโภคเกิดความคล้อยตามและต้องการซื้อรถยนต์มือ
สองในที่สุด 

5.3 ช่องทำงผ่ำนสื่อต่ำงๆ มีวัตถุประสงค์
เพื่อกระตุ้นหรือดึงดูดให้มีผู้บริโภครายใหม่เพิ่มขึ้น เพื่อ
กระตุ้นให้ผู้ที่ซื่อสัตย์ต่อตราสินค้ามีความนิยมคงเดิม 
เพื่อกระตุ้นให้ผู้บริ โภคซื้อสินค้าเร็วขึ้น  และเพื่อ
สนับสนุนเสริมการโฆษณา  โดยแบ่งเป็น 4 
องค์ประกอบ ดังนี้ 

 ก ำ ร โ ฆ ษ ณ ำ  (Advertising) 
หมายถึง การน าเสนอข่าวสารข้อมูลที่ผ่านสื่อโดยไม่ใช้
ตัวบุคคล โดยผู้ประกอบการเต็นท์รถสามารถโฆษณา
สถานประกอบการได้ ดังนี้ 

กำรโฆษณำสื่อสิ่งพิมพ์ เช่น นิตยสารรถมือ
สอง หนังสือพิมพต์่างๆ เป็นต้น 

กำรโฆษณำสื่อทำงโทรทัศน์ เช่น รายการ 
Grandprix Channel ช่องเคเบิ้ลทีวี รายการ ค.คน รัก
รถ ออกอากาศทางช่อง 5 รายการคู่แข่งมอเตอริ่ง 
ออกอากาศทางช่อง 5 เป็นต้น 

กำรโฆษณำสื่อทำงวิทยุ เ ช่น รายการ 
Motor Solution สถานี FM 89.5 MHz รายการคุย
เรื่องรถ สถานี FM 101 MHz รายการ Motor Guide 
สถานี FM 102 MHz เป็นต้น 

 ก ำ ร ส่ ง เ ส ริ ม ก ำ ร ข ำ ย  (Sales 
Promotion) หมายถึง กิจกรรมทางการตลาดที่

ออกแบบขึ้นมาเพื่อ กระตุ้นความต้องการของผู้บริโภค
ให้เกิดการตอบสนองทางการซื้อได้เร็วขึ้น เช่น การจัด
แคมเปญส่วนลดราคารถยนต์มือสอง ฟรีทดลองขับก่อน
ตัดสินใจ การให้ของแถมอุปกรณ์ตกแต่งรถยนต์ เป็นต้น 

 ก ำ ร ป ร ะ ช ำ สั ม พั น ธ์  (Public 
Relation)  หมายถึง การติดต่อสื่อสารและการสื่อ
ความหมายทางด้านความคิดจากผู้ประกอบการเต็นท์
รถไปยังผู้บริโภค เพื่อมุ่งที่จะสร้างความเข้าใจอันดีและ
สร้างผลประโยชน์ร่วมกันโดยผู้บริโภคเกิดความพึง
พอใจ  เ ช่น  การที่ ผู้ บริ โภคได้ รั บบริการที่ ดี จาก
ผู้ประกอบการเต็นท์รถจนบอกกันต่อปากแนะน าคน
รู้จักให้มาซื้อรถยนต์มือสองจากเต็นท์รถนั้นๆ การที่
ผู้ประกอบการเต็นท์รถมีส่วนร่วมช่วยสังคม เช่น การ
รณรงค์เรื่อง Recycle (วัสดุใช้แล้วกลับมาใช้ใหม่) ซึ่ง
สอดคล้องกับธุรกิจรถยนต์มือสอง เป็นต้น 

 ก ำ ร ต ล ำ ด ท ำ ง ต ร ง  (Direct 
Marketing) หมายถึง กิจกรรมการตลาดทางตรงที่
ผู้ประกอบการเต็นท์รถใช้กระตุ้นความต้องการของ
ผู้บริโภค อาทิเช่น จัดท าแคตตาล็อกรุ่นรถในกิจการ
จัดส่งให้ฐานลูกค้าเก่า การส่งจดหมาย การส่งข้อความ 
(SMS) แจ้งสิทธิพิเศษกับผู้ที่เข้ามาเยี่ยมชมเต็นท์รถ 
เป็นต้น 

 
6. ปัจจัยด้ำนกระบวนกำรให้บริกำร (Process) 
 การลดขั้นตอนต่างๆ ของหน้าร้านให้สั้น
ที่สุด ทั้งด้านการรับค าสั่งจากผู้บริโภค การบริหารส
ต๊อกรถยนต์มือสอง ระบบขายและการช าระเงินจาก
ผู้บริโภค เช่น การน าคอมพิวเตอร์และเทคโนโลยีต่างๆ 
เป็นเครื่องมือในการด าเนินงาน ซึ่งจะช่วยให้ เกิด
ประสิทธิภาพในการท างานแก่พนักงานแล้วยังท าให้
ผู้บริโภคได้รับการบริการที่สะดวกรวดเร็วยิ่งขึ้นจนเกิด
ทัศนคติเชิงบวกต่อผู้ประกอบการเต็นท์รถนั้นๆ ดังรูปที่ 
4 แสดงขั้นตอนการให้บริการจ าหน่ายรถยนต์มือสอง 
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ขั้นตอนกำรให้บริกำร 

1) ผู้บริโภคส่งข้อมลูรถที่ต้องการเลือกชม 
2) ผู้ขายหาข้อมลูรถจากระบบคอมพิวเตอร์ว่ารถคันดังกล่าวอยูต่ าแหนง่ใด 

3) ผู้ขายน าเสนอขายรถคันดังกล่าว 
4) ผู้ซื้อจอง/ซื้อรถคันท่ีต้องการ 
5) ผู้ขายประสานหน่วยงานท่ีเกี่ยวข้อง เช่น ธนาคาร (กรณีลูกค้าจัดไฟแนนซ์) บริษัทประกันภยั กรมขนส่งทางบก

เพื่อต่อภาษีรถหรือตรวจสภาพ 
6) ผู้ซื้อช าระเงิน ผู้ขายออกใบเสร็จพร้อมมอบชุดโอนและทะเบียนรถหรือผู้ขายมีบริการโอนรถให้ 

7) ส่งมอบรถ 
 

รูปที่ 4 ขั้นตอนการให้บริการจ าหน่ายรถยนตม์ือสอง 
 

7. ปัจจัยด้ำนพนักงำนผู้ให้บริกำร (People) 
 พนักงานทุกคนควรได้รับการฝึกอบรมเป็น
อย่างดี เพื่อให้มีความรู้ความช านาญเกี่ยวกับการขาย
รถยนต์มือสอง พร้อมที่จะให้ค าแนะน าแก่ผู้บริโภคได้ 
เพื่อสื่อให้ผู้บริ โภคได้รู้ถึงความเป็นมืออาชีพและ
พยายามสร้างให้พนักงานมีความส านึกในการบริการ 
(Service Mind) เนื่องจากการมีส านึกในการบริการจะ
ช่วยให้การบริการต่างๆ เป็นการบริการที่ออกมาจากใจ 
พนักงานมีความสุภาพ เรียบร้อยและเอาใจใส่รถยนต์
ของผู้บริโภค เพื่อให้การท างานท่ีออกมามิใช่เพียงแค่ท า
ตามขั้นตอนให้เสร็จไปเท่านั้น แม้ว่าพนักงานจะไม่
สามารถจดจ าขั้นตอนการปฏิบัติงานได้  แต่หาก
พนักงานสามารถบริการผู้บริโภคได้เป็นอย่างดี มีความ
เต็มใจบริการ ก็จะสามารถสร้างความประทับใจให้แก่
ผู้บริโภคได้เช่นกัน 
คุณสมบัติ 9 ประกำรของพนักงำนผู้ให้บริกำร 
1. ให้บริการผู้บริโภคได้ตามมาตรฐานและสามารถ
ปฏิบัติงานได้ตามเวลาที่ก าหนด 
2. ยินดีรับฟังค าติชมของผู้บริโภคเพื่อน ามาปรับปรุง
การท างานให้ดียิ่งขึ้นต่อไป 
3. มี ค ว า ม รู้ สึ ก เ ป็ น อั น ห นึ่ ง อั น เ ดี ย ว กั น กั บ
ผู้ประกอบการ 
4. มีความรู้และเชี่ยวชาญในตัวสินค้า 
5. มีความเอาใจใส่ผู้บริโภคเป็นอย่างดี 

6. มีความซื่อสัตย์ พนักงานที่ดีต้องมีความซื่อสัตย์
สุจริต มีความจริงใจต่อผู้บริโภค ต่อกิจการและต่อ
ตนเอง การตอบค าถามของผู้บริโภคต้องตอบด้วยความ
จริงใจ และตรงไปตรงมา จะท าให้ผู้บริโภคเกิดความ
ไว้วางใจและเกิดความเช่ือมั่น 
7. มีความรับผิดชอบ พนักงานที่มีคุณภาพต้องเป็น
บุคคลที่มีความรับผิดชอบ เพราะความรับผิดชอบของ
พนักงานจะสามารถสร้างความไว้วางใจให้กับผู้บริหาร
ได้ ท าให้งานต่างๆ ที่ได้รับมอบหมายส าเร็จได้ตาม
เป้าหมายที่วางไว้ 
8. มีบุคลิกภาพที่ดี คุณลักษณะเฉพาะตัวของแต่ละ
บุคคลซึ่งไม่เหมือนกัน ได้แก่ รูปร่าง หน้าตา กิริยา 
ท่าทาง การพูด การแต่งกาย บุคลิกภาพจึงเป็นสิ่ง
ส าคัญ เพราะความประทับใจที่ผู้บริโภคได้รับก่อนสิ่งใด
คือบุคลิกภาพของพนักงานขายนั่น เอง พนักงานขายจึง
ควรเอาใจใส่และปรับปรุงบุคลิกภาพของตนเองให้ดี
ยิ่งข้ึน 
9. มีความกระตือรือร้น ( Enthusiasm) หมายถึง 
ความพยายามที่จะปฏิบัติงานตามแผนงานที่วางไว้ด้วย
ความกระฉับกระเฉงว่องไว มีความตั้งใจในการท างาน
ทุกครั้ง 
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8. ปัจจัยด้ำนรำคำ (Price) 
 นโยบายด้านราคาของผู้ประกอบการเต็นท์
รถยนต์มือสอง ใช้หลักการที่ว่า ราคาจะเทียบเท่ากับราคา
ตลาดบวกด้วยมูลค่าเพิ่มของความสะดวกที่ผู้บริโภคได้รับ 
โดยผู้บริโภคจะยอมจ่ายส่วนที่เพิ่มนี้เพื่อแลกกับความ
สะดวกสบายที่ไม่ต้องเดินทางไปเต็นท์รถยนต์มือสองอื่น 
ดังนั้นสูตรการค านวรสรุปได้ดังนี้ 
 
 
 
 
นั่นหมายความว่าปัจจัยทั้ง 6 ประการ ล้วนมีผลต่อ
ปัจจัยที่ 7 ด้านการก าหนดราคารถยนต์มือสองของ
ผู้ประกอบการเต็นท์รถยนต์มือสอง ในบางช่วงที่มี
การตลาดแข่งขันสูง ผู้ประกอบการสามารถก าหนด
ราคาเท่ากับหรือต่ ากว่าราคาตลาดได้ เพื่อเป็นการ
ดึงดูดให้ผู้บริโภคเข้ามาใช้บริการซึ่งจะช่วยให้เกิดความ
ประทับใจและทัศนคติเชิงบวกต่อผู้บริโภคมากยิ่งขึ้น 
 

บทสรุปและกำรประยุกต์ใช้ 
ปัจจัยทั้ง 7 ประการที่กล่าวมาทั้งหมดนี้มีประเด็น

สอดคล้องต่อทัศนคติผู้บริโภคเชิงบวกที่มีผลต่อเต็นท์รถยนต์มือ
สอง กล่าวคือ ผู้ประกอบการเต็นท์รถยนต์มือสองจ าเป็นต้องอาศัย
ส่วนประสมการตลาดเป็นตัวขับเคลื่อนธุรกิจให้เกิดทัศนคติเชิง
บวกต่อผู้บริโภคเพื่อสร้างยอดขายให้กับธุรกิจตน อาทิเช่น การ
สร้างตราสินค้าสถานประกอบการให้เป็นที่รู้จักกว้างขวางและ
สินค้ารถยนต์มือสองมีคุณภาพ การมีสาขาสถานที่จ าหน่ายรถยนต์
มือสองจ านวนมากและเดินทางสะดวก การมีสถานประกอบการที่
กว้างขวาง, สะอาด สมควรแก่การไปใช้บริการ มีการส่งเสริม
การตลาดที่น่าสนใจ มีขบวนการขายรวดเร็ว มีพนักงานที่เอาใจใส่

ลูกค้าบริการเป็นเลศิ และมีราคาสนิค้าที่เหมาะสมหรือต่ ากว่าราคา
ท้องตลาด หากผู้ประกอบการเต็นท์รถยนต์มือสองมีความรู้ ความ
เข้าใจถึงปัจจัยทั้ง 7 ประการดังกลา่วและสามารถน าแนวทางเหลา่นี้
ไปประยุกต์ใช้ก็จะส่งผลให้เข้าใจพฤติกรรมผู้บริโภคจนก่อเกิด
ทัศนคติเชิงบวกต่อเต็นท์รถยนต์มือสอง 
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ราคารถยนต์มือสอง  

= ราคาตลาด + มูลคา่เพิ่มของความสะดวกที่ผู้บริโภคได้รบั 
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